Analisis Pengaruh Faktor Lokasi, Harga Dan Kelengkapan Produk Terhadap Niat Pembelian Ulang Konsumen (Kasus Pada Alfamart Garuda Mas Surakarta) by Widyaswara, Tika Hayuning & , Drs.Sri  Padmantyo,MBA
1 
 
ANALISIS PENGARUH FAKTOR LOKASI, HARGA DAN KELENGKAPAN 
PRODUK TERHADAP PEMBELIAN ULANG KONSUMEN  
















Disusun sebagai salah satu syarat menyelesaikan Program Studi Strata I pada  






TIKA HAYUNING WIDYASWARA 









PROGRAM STUDI MANAJEMEN 
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS 


















ANALISIS PENGARUH FAKTOR LOKASI, HARGA DAN KELENGKAPAN 
PRODUK TERHADAP NIAT PEMBELIAN ULANG KONSUMEN  




Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh lokasi, harga dan kelengkapan 
produk terhadap niat pembelian ulang konsumen. Penelitian ini menggunakan jenis 
penelitian kuntitatif, dengan menggunakan metode deskriptif. Populasi dalam penelitian 
ini adalah semua orang yang datang berbelanja di Alfamart. Sample dalam penelitian ini 
adalah 150 orang yang datang berbelanja di Alfamart. Analisis data dalam penelitian ini 
menggunakan regresi linier berganda, hal ini digunakan untuk menentukan pengaruh 
variabel Lokasi (X1), Kelengkapan Produk (X2), dan Harga (X3) terhadap Niat Pembelian 
Ulang Konsumen (Y). Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa thitung > ttabel maka Ho 
ditolak sehingga ada pengaruh yang signifikan Lokasi, Harga dan Kelengkapan Produk 
  terhadap Niat Pembelian Ulang Konsumen secara individu. 
 




This study aims to determine the effect of location, price and completeness of the 
product to the consumer repeat purchase intentions. This research uses quantitative 
research, using descriptive methods. The population in this study are all the people who 
come to shop in Alfamart. Sample in this study were 150 people who came to shop in 
Alfamart. Analysis of the data in this study using multiple linear regression, it is used to 
determine the effect of variable location (X1), Fittings Products (X2), and price (X3) on 
Consumer Purchase Intentions Re (Y). Based on the survey results revealed that the value 
of the results this means that thitung > ttable then Ho is rejected so that there is a significant 
effect Location, Price and Fittings Products Repeat the Consumer Purchase Intentions 
individually. 
 




Pada umumnya perilaku konsumen mempunyai kesamaan karakter dalam memilih 
suatu barang yang diinginkan, membuat konsumen tertarik untuk datang ketoko untuk 
kemudian melakukan transaksi bukanlah hal yang mudah mengingat bahwa konsumen 
datang ke pusat perbelanjaan mempunyai tujuan dan motif yang berbeda mulai dari 
sekedar melihat-lihat, rekreasi atau khusus untuk berbelanja kebutuhan mereka. Penting 
bagi perusahaan menyusun strategi yang tepat untuk memikat konsumen melakukan 
transaksi.  Menurut Almi (2012) konsumen termotivasi dalam belanja disebabkan adanya 
unsur dan dorongan kebutuhan yang muncul (motivasi). Terjadinya niat membeli ulang 
dikemudian hari semua ini tidak lepas karena adanya kepuasan yang terbentuk karena 
kepuasan pada merek dan kepuasan pada pengecer. Niat membeli ulang dapat muncul 
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karena adanya kepuasan pada pengecer dan karena terciptanya kepuasan pada merek yang 
terbentuk sebelumnya. Jika hasil evaluasi terhadap suatu merek, produk, atau jasa yang 
dipilih memenuhi atau melampaui ekspektasinya, maka pelanggan tersebut kemungkinan 
akan menunjukkan sikap positif, dan memiliki keinginan untuk membeli/menggunakan 
kembali merek, produk, atau jasa yang sama (repurchase intention), dan keinginannya 
untuk bertindak sebagai referensi bagi orang lain (advocacy intentions). 
Penelitian ini menarik untuk dilakukan karena beberapa alasan. Pertama, dalam 
mempertahankan konsumennya perusahaan harus mampu menciptakan kepuasan 
pelanggannya. Karena terciptanya kepuasan pelanggan dapat menguntungkan bagi 
perusahaan yaitu dapat terjadinya pembelian ulang. Adanya pembelian yang berulang ini 
sangat menguntungkan bagi perusahaan karena perusahaan dapat menghemat biaya 
promosi dan akan muncul konsumen baru karena adanya word of mouth dari konsumen 
ke konsumen. Kedua, karena penelitian sebelumnya tentang pengaruh kepercayaan dan 
kepuasan pada merek khususnya pada produk speciality product, sedangkan penelitian 
sekarang dilakukan tentang lokasi, harga dan kelengkapan produk yang dapat 
berpengaruh terhadap niat pembelian ulang konsumen. Mengingat konsumen melakukan 
pembelian ulang dengan memilih produk yang berkualitas dan harga terjangkau dan 
promosi penjualan merupakan salah satu strategi untuk menarik konsumen agar 
melakukan pembelian ulang. Promosi penjualan secara efektif dapat memikat para 
konsumen. Hal ini merangsang para produsen dan pedagang eceran serta konsumen untuk 
membeli suatu produk dan mendorong tenaga penjual agar agresif menjual produk 
tersebut Sri Padmantyo (2014). 
Hasil penelitian Putra (2011) menyatakan bahwa niat beli ulang konsumen 
ditentukan oleh suasana toko dan lokasi, di mana jika semakin bagus atau baik suasana 
toko dan lokasi maka semakin meningkat pula niat beli ulang konsumen atau sebaliknya. 
Suasana toko yang menyenangkan, menarik, nyaman dan mampu menciptakan suatu 
atmosfir yang secara positif dapat menimbulkan niat mereka untuk memasuki toko 
kemudian melihat-lihat ke dalam dan akhirnya melakukan pembelian (Karmela dan 
Junaedi, 2009). Suasana toko yang didesain secara tepat dan baik akan dapat mendorong 
konsumen untuk pasti membeli barang di toko tersebut (Nugraha, 2013). Bisa dipahami 
bahwa terdapat hubungan antara suasana toko dan niat beli ulang, karena suasana toko 
dapat  mempengaruhi niat beli ulang konsumen (Meldarianda dan Lisan, 2010). Menurut 
Shah et al (2012) niat untuk membeli ulang adalah sebuah keputusan yang menganalisis 
serta mempelajari mengapa konsumen membeli sebuah produk di tempat tertentu. Jadi 
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disini pemasar akan mempelajari apa sebab sebab seorang konsumen itu akan memiliki 
niat membeli untuk suatu produk Wibowo dan Japarianto (2013) mengatakan bahwa store 
desain dan display serta lokasi berpengaruh secara parsial terhadap niat beli ulang 
konsumen. 
Repurchase Intention adalah keputusan terencana seseorang untuk melakukan 
pembelian kembali atas produk dan jasa tertentu, dengan mempertimbangkan situasi 
pengalaman yang terjadi setelah berbelanja melalui respon positif atau negatif Hellier et 
al, (2011).  Keputusan pembelian merupakan perilaku yang dilakukan seseorang yang 
berbeda. Individu adalah konsumen yang berpotensial membeli suatu produk tertentu 
yang ditawarkan oleh perusahaan atau dapat dijumpai dipasaran. Konsumen bebas 
menentukan produk yang ingin dibeli sesuai dengan kebutuhan masing-masing. Pasar 
sebagai pihak yang menawarkan produk harus dapat menganalisis faktor-faktor yang 
mempengaruhi pembelian konsumen, menganalisis persepsi konsumen terhadap suatu 
produk sehingga berpengaruh dalam pembelian, dan pemasar dapat merancang strategi 
yang sesuai dengan keinginan konsumen. Menurut Mulyani (2009:100) agar konsumen 
tertarik untuk mengunjungi toko dan melakukan transaksi bukan hal yang mudah, 
mengingat bahwa konsumen datang ke supermarket mempunyai tujuan dan motif lain 
mulai dari sekedar melihat-lihat, rekreasi, atau khusus untuk membeli kebutuhan mereka 
sehari-hari. 
Penting bagi perusahaan menyusun sebuah strategi yang tepat guna memikat hati 
para konsumen untuk melakukan transaksi. Tata ruang, maupun serba-serbi atribut yang 
dimiliki perusahaan merupakan potensi yang harus selalu diperhatikan dan sebisa 
mungkin dioptimalkan dalam menyusun strategi yang tepat guna menarik konsumen. 
Terdapat beberapa faktor yang dapat mempengaruhi konsumen dalam keputusan 
pembelian pada suatu supermarket atau toko dianalisis melalui lokasi, harga, kelengkapan 
produk (Raharjani dalam Mulyani, 2009:100). Jadi untuk mengetahui sejauh mana lokasi, 
harga, dan kelengkapan produk dalam mempengaruhi niat pembelian ulang konsumen 
(repurchase intention), maka penulis mengambil judul penelitian: “ANALISIS 
FAKTOR LOKASI, HARGA DAN KELENGKAPAN PRODUK TERHADAP 
NIAT PEMBELIAN ULANG KONSUMEN (KASUS PADA ALFAMART 






2. METODE PENELITIAN 
2.1. Jenis Penelitian 
Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuntitatif, dengan menggunakan metode 
deskriptif. Menurut Fristiana (2011:5) penelitian kuantitatif digunakan untuk 
menganalisis data yang dinyatakan dalam bentuk angka-angka dimana data tersebut 
diperoleh dari jawaban kuesioner. 
2.2. Populasi dan Sampel Penelitian 
Populasi menurut Sugiyono (dalam Kantohe dan Merlyn, 2014:69) yaitu wilayah 
generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan 
karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 
kesimpulannya. Populasi dalam penelitian ini adalah semua orang yang datang berbelanja 
di Alfamart. 
Sampel adalah bagian atau jumlah karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut 
Sugiyono (dalam Kantohe dan Merlyn, 2014:69). Yang menjadi sample dalam penelitian 
ini adalah sebagian orang yang datang berbelanja di Alfamart. Karena jumlah populasi 
yang tidak jelas maka dalam menentukan ukuran sampel, maka aturan dasar dalam 
menentukan sampel yaitu 5-20 kali jumlah variabel atau indikator yang diteliti sebanyak 
150 responden. 
 
2.3. Metode Pengumpulan Data 
Metode pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan kuesioner. Kuesioner 
adalah instrumen yang digunakan dalam pengumpulan data dengan cara menyusun 
format pertanyaan yang telah didesain untuk memudahkan analisis sesuai dengan tujuan 
penelitian Rangkuti (dalam Purwanti, 2011:9). Jawaban kuesioner ditentukan dengan 
menggunakan skala likert dengan kriteria skor sebagai berikut: 
- Untuk jawaban Sangat Tidak Setuju (STS)  mendapat skor 1 
- Untuk jawaban Tidak Setuju (TS) mendapat skor 2 
- Untuk jawaban Netral (N) mendapat skor 3 
- Untuk jawaban Setuju (S) mendapat skor 4 
- Untuk jawaban Sangat Setuju (SS) mendapat skor 5 
 
2.4. Analisis Data 
Alat analisis yang dalam penelitian ini menggunakan regresi linier berganda. 
Analisis ini digunakan untuk menentukan pengaruh variabel lokasi (X1), kelengkapan 
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produk (X2), dan harga (X3) terhadap Niat Pembelian Ulang Konsumen (Y). Persamaan 
regresi berganda secara umum ditulis: 
Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3  
Dimana: 
Y = Variabel Niat Pembelian Ulang Konsumen  
a  =  Konstanta 
b1, b2, b3, b4 = Koefisien regresi partial 
X1  = Variabel Lokasi 
X2  = Variabel Harga 
X3  = Variabel Kelengkapan Produk 
 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
3.1. Karakteristik Responden 
Diskripsi responden digunakan untuk mengidentifikasi karakteristik-karakteristik 
responden yang meliputi jenis kelamin, usia, tingkat pendidikan dan lama bekerja 
responden berdasarkan hasil jawaban responden atas kuesioner yang telah diedarkan. 
Secara lebih rinci distribusi responden adalah sebagai berikut:  
1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin adalah: 
Tabel 1 
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
Jenis Kelamin Jumlah Prosentase (%) 
Laki-laki 69 46,00 
Wanita 81 54,00 
Total 150 100 
Sumber: Data diolah  
Dari tabel tersebut dapat dilihat bahwa responden yang sebagian besar berjenis 
kelamin wanita yaitu sebanyak 81 orang (54%) dan laki-laki sebanyak 69 orang 
(46%). 
2. Klasifikasi Responden Berdasarkan Usia 
Usia merupakan batasan umur responden dalam hal ini. Adapun keadaan usia 









Karakteristik Usia Responden 
 
Usia Jumlah Prosentase (%) 
< 25 tahun 35 23,33 
26 – 35 tahun 66 44,00 
> 36 tahun 49 32,67 
Total 150 100 
Sumber : Data diolah 
Berdasarkan tabel 2 diketahui responden sebagian besar berusia antara usia 26-
35 tahun sebanyak 66 orang atau 44,00%, Konsumen berusia < 25 tahun sebanyak 35 
orang atau 23,33% dan Konsumen berusia > 36 tahun sebanyak 50 orang atau 
33,67%. 
3. Klasifikasi responden berdasarkan jenis pekerjaan konsumen 
Karakteristik jenis pekerjaan responden dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 
Tabel 3 
Karakteristik Jenis Pekerjaan Responden 
 
Pekerjaan  Jumlah  Responden Persentase (%) 
Ibu Rumah Tangga 36 24,00 
Pelajar / Mahasiswa 33 22,00 
PNS/TNI/Polri 25 16,67 
Pensiunan 25 16,67 
Swasta / Wirausaha 31 20,67 
Jumlah 150 100 
Sumber : Data diolah 
Berdasarkan tabel diatas diketahui dari 150 responden sebagian besar menjadi 
konsumen sebagai ibu rumah tangga sebanyak 36 orang (24%), responden dengan 
profesi sebagai pelajar/mahasiswa sebanyak 33 orang (22%), responden yang bekerja 
sebagai PNS/TNI/Polri sebanyak 25 orang (16,67%), responden yang bekerja 
pensiunan sebanyak 25 orang (16,67%) dan  bekerja swasta/pengusaha sebanyak 25 
orang (16,67%). 
3.2. Uji Asumsi Klasik 
3.2.1. Uji Normalitas 















Undstadardized residual 1,165 0,132 P > 0,05 Normal   
Sumber: data primer diolah penulis, 2016 
Dari basil perhitungan uji Kolmogorov-Smirov dapat diketahui bahwa p-value dari 
variabel Lokasi, Harga dan Kelengkapan Produk  dan Niat Pembelian Ulang Konsumen 
ternyata lebih besar dari α (0,05), sehingga keseluruhan data tersebut dinyatakan memiliki 
distribusi normal atau memiliki sebaran data yang normal. 
 
3.2.2. Uji Multikolinieritas 
Tabel 5 
Hasil Pengujian Multikolinieritas  
 
No Variabel Tolerance VIF α Keterangan 
1 Lokasi 0,611 1,637 10 Tidak terjadi multikolinieritas 
2 Harga 0,836 1,196 10 Tidak terjadi multikolinieritas   
3 Kelengkapan Produk 0,677 1,478 10 Tidak terjadi multikolinieritas   
Sumber : Data diolah SPSS Versi 21.00 
Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa VIF < 10, sehingga tidak terjadi 
multikolinieritas. 
3.2.3. Uji Heteroskedastisitas 
Ringkasan hasil perhitungan data selengkapnya disajikan pada tabel di bawah ini. 
Tabel 6 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
Variabel taraf signifikansi Sig. Kesimpulan 
Lokasi 0,05 0,165 Bebas Heteroskedastisitas 
Harga 0,05 0,301 Bebas Heteroskedastisitas 
Kelengkapan Produk 0,05 0,584 Bebas Heteroskedastisitas 
Sumber : Data diolah SPSS Versi 21.00 







3.3. Pengujian Hipotesis 
Pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen dapat dilihat dari hasil 
analisis dari program SPSS 21.00 pada tabel di bawah ini:  
Tabel 7 
Rekapitulasi Regresi Berganda  
 
Variabel Unstandardized Coefficients 
(Constant) 4,803 
Lokasi  0,293 
Harga 0,111 
Kelengkapan Produk 0,413 
Sumber : Data diolah SPSS Versi 21.00 
Berdasarkan hasil perhitungan program komputer SPSS versi 21.00 diperoleh hasil 
sebagai berikut :  
Y = 4,803 + 0,293 X1 + 0,111 X2 + 0,413 X3   
Berdasarkan persamaan regresi di atas, diketahui bahwa nilai a = Konstanta sebesar 
4,803 menyatakan bahwa jika variabel Lokasi (X1), variabel Harga (X2), dan variabel 
Kelengkapan Produk (X3) dianggap konstan maka Niat Pembelian Ulang Konsumen 
Alfamart Garuda Mas Surakarta  akan positif. b1  = 0,293, koefisien regresi X1 (Lokasi) 
sebesar 0,293 yang berarti apabila X2 (Harga), dan X3  (Kelengkapan Produk) konstan, 
maka dengan adanya peningkatan Lokasi sehingga mengakibatkan Niat Pembelian Ulang 
Konsumen positif. b2  =  0,111, koefisien regresi X2 (Harga) sebesar 0,111 yang berarti 
apabila X1 (Lokasi), dan X3  (Kelengkapan Produk) konstan, maka dengan adanya 
peningkatan Kelengkapan Produk sehingga mengakibatkan Niat Pembelian Ulang 
Konsumen positif. b3  =  0,413, koefisien regresi X3 (Kelengkapan Produk) sebesar 0,413 
yang berarti apabila X1 (Lokasi), dan X2  (Harga) konstan, maka dengan adanya 
peningkatan Harga sehingga mengakibatkan Niat Pembelian Ulang Konsumen positif. 
Perhitungan untuk menguji keberartian variabel independen Lokasi (X1), Harga 
(X2), dan Kelengkapan Produk (X3)  terhadap Niat Pembelian Ulang Konsumen (Y) 
secara individu. Hasil analisis uji t dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 
Tabel 8 
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
 
Keterangan thitung ttabel Sig. Keterangan Fhitung R
2 
Lokasi  4,761 1,976 0,000 H1 diterima 
67,407 
p= 0,000 
0,581 Harga 3,239 1,976 0,001 H2 diterima 
Kelengkapan Produk 6,609 1,976 0,000 H3 diterima 
Sumber : Data diolah SPSS Versi 21.00 
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Hasil perhitungan yang diperoleh nilai Fhitung sebesar 67,407, angka tersebut berarti 
Fhitung lebih besar daripada Ftabel sehingga keputusannya menolak Ho. Ketiga variabel 
independen signifikan mempengaruhi Niat Pembelian Ulang Konsumen di Alfamart 
Garuda Mas Surakarta  secara simultan. Hasil perhitungan diperoleh nilai koefisien 
determinasi (R
2
) sebesar 0,581,  hal ini berarti bahwa variabel independen dalam model 
(Lokasi, Harga dam Kelengkapan Produk) menjelaskan variasi Niat Pembelian Ulang 
Konsumen di Alfamart Garuda Mas Surakarta  sebesar 58,1% dan 41,9% dijelaskan oleh 
faktor atau variabel lain di luar model. 
 
3.3.1. Pengaruh positif dan signifikan antara Lokasi terhadap Niat Pembelian Ulang 
Konsumen 
Berdasarkan hasil analisis menunjukkan adanya pengaruh positif dan signifikan 
antara Lokasi terhadap Niat Pembelian Ulang Konsumen Alfamart Garuda Mas 
Surakarta. Menentukan lokasi tempat untuk setiap bisnis merupakan suatu tugas penting 
bagi pemasar, karena keputusan yang salah dapat mengakibatkan kegagalan sebelum 
bisnis dimulai. Memilih lokasi berdagang merupakan keputusan penting untuk bisnis 
yang harus membujuk pelanggan untuk datang ke tempat bisnis dalam pemenuhan 
kebutuhannya. 
Lokasi adalah letak/tempat dari sebuah usaha. Lokasi adalah sebuah keputusan yang 
berkaitan dengan dimana sebuah usaha dan karyawannya akan ditempatkan. “Lokasi 
berarti berhubungan dengan di mana perusahaan harus bermarkas dan melakukan 
operasi”. Lokasi adalah letak, tempat yang berhubungan dengan di mana perusahaan 
harus bermarkas dan melakukan operasi. Lokasi adalah tempat dimana penjual dan 
pembeli melakukan transaksi fisik. Lokasi juga salah satu hal penting yang harus 
diperhatikan perusahaan dalam mencapai suatu tujuan. Indikator lokasi yang baik antara 
lain adalah lokasi yang mudah diakses, dekat dengan pusat keramaian, situasi sekitar 
yang kondusif.  Pemilihan lokasi mempunyai fungsi yang strategis karena dapat ikut 
menentukan tercapainya tujuan badan usaha. Lokasi lebih tegas berarti tempat secara 
fisik. Lokasi adalah letak atau toko pengecer pada daerah yang strategis sehingga dapat 
memaksimumkan laba (Basu Swasta dan Irawan, 2003:339).  
3.3.2. Pengaruh positif dan signifikan antara Harga terhadap Niat Pembelian Ulang 
Konsumen 
Berdasarkan hasil analisis menunjukkan adanya pengaruh positif dan signifikan 
antara Harga terhadap Niat Pembelian Ulang Konsumen Alfamart Garuda Mas Surakarta. 
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Faktor harga merupakan penentuan nilai suatu produk di benak konsumen yang  harus 
dibayar oleh konsumen untuk memperoleh produk Alfamart Garuda Mas Surakarta. 
Semakin harga terjangkau oleh konsumen maka mereka akan melakukan pembelian ke 
Alfamart Garuda Mas Surakarta. Harga sangatlah penting karena dapat membantu para 
konsumen untuk menentukan atau memutuskan dalam berbelanja dan untuk 
mengalokasikan kekuatan membelinya pada berbagai jenis barang dan jasa yang 
ditawarkan, dan pembeli bisa membandingkan harga dari berbagai alternatif yang 
tersedia. Indikator harga yang baik adalah: harga yang ditawarkan lebih terjangkau, harga 
yang sebanding dengan kualitas. 
3.3.3. Pengaruh positif dan signifikan antara pemberian Kelengkapan Produk 
terhadap Niat Pembelian Ulang Konsumen  
Berdasarkan hasil analisis menunjukkan adanya pengaruh positif dan signifikan 
antara Kelengkapan Produk terhadap Niat Pembelian Ulang Konsumen Alfamart Garuda 
Mas Surakarta.  Keragamaan produk merupakan kelengkapan produk yang menyangkut 
kedalaman, luas dan kualitas produk yang ditawarkan kepada konsumen. Semakin 
lengkap produk roti yang ditawarkan kepada konsumen akan mempengaruhi terhadap niat 
pembelian ulang konsumen. Semakin tingginya tingkat keinginan konsumen untuk dapat 





Berdasarkan hasil penelitian maka peneliti dapat menyimpulkan sebagai berikut: 
1. Berdasarkan uji t menunjukkan bahwa nilai hasil dari thitung variabel Lokasi sebesar 
4,761, variabel Harga sebesar 3,239 dan variabel Kelengkapan Produk sebesar 6,609 
dan  nilai ttabel = 1,976, ini berarti bahwa thitung > ttabel maka Ho ditolak sehingga ada 
pengaruh yang signifikan Lokasi, Harga dan Kelengkapan Produk   terhadap Niat 
Pembelian Ulang Konsumen secara individu. 
2. Berdasarkan uji F menunjukkan nilai Fhitung sebesar 67,407,  angka tersebut berarti 
Fhitung lebih besar daripada Ftabel sehingga keputusannya menolak Ho. Dengan 
demikian secara simultan variabel Lokasi, Harga dan Kelengkapan Produk signifikan 
mempengaruhi kepuasan Niat Pembelian Ulang Konsumen.  Ini menunjukkan bahwa 
pengaruh Lokasi, Harga  dan Kelengkapan Produk terhadap Niat Pembelian Ulang 
Konsumen  . 
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3. Dari hasil perhitungan determinasi (R2) sebesar 0,571,  hal ini berarti bahwa variabel 
independen dalam model (Lokasi, Harga dan Kelengkapan Produk) menjelaskan 
variasi Niat Pembelian Ulang Konsumen di Alfamart Garuda Mas Surakarta  sebesar 
57,7% dan 42,3% dijelaskan oleh faktor atau variabel lain di luar model. 
4.2. Saran 
Adanya berbagai kekurangan dan keterbatasan dalam pelaksanaan penelitian ini, 
maka penulis memberikan saran sebagai berikut: 
1. Waktu yang dipergunakan untuk penelitian terbatas sehingga keakuratan data dalam 
penyusunan masih kurang sehingga perlu menambah waktu lagi. 
2. Penelitian ini hanya menggunakan di daerah untuk diteliti. Untuk penelitian 
selanjutnya diharapkan menggunakan tempat penelitian sejenis lainnya untuk diteliti, 
agar hasil penelitian dapat mewakili sebagai pembanding. 
3. Penelitian ini hanya menggunakan variabel Lokasi,  Harga dan Kelengkapan Produk 
 yang turut mempengaruhi Niat Pembelian Ulang Konsumen, sehingga masih 
dianggap kurang dalam Niat Pembelian Ulang Konsumen, untuk itu perlu menambah 
variabel independen.  
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